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				「中小企業や商店の活性化がなければ日本の活性化はない」を合い言葉に全国各地の税理士、公認会計士など会計人の方々やコンサルタントの皆様に呼びかけて『日本マーケティング・マネジメント研究機構（ＪＭＭＯ）』は1999年11月に発足しました。

				80年代に拙著『時代の構造が見える企画書』をはじめ企画関連書の多くがヒットし、大企業を中心に浸透し、マーケティング計画書を含む経営計画書とも呼べる「企画書」が、精度の高い事業の「図面」として認知されはじめました。

				図面と同時に、事業の、マーケティングの見える化として企業内共通語としても強力な武器となりはじめたのです。

				その図面に従って増販増客・売上増への適応は、弊社では80年代より長らく仮説検証し、実践してきました。

				そしてＪＭＭＯの皆様に、発足当時より実践的な仮説検証を呼びかけ、2002年には初の『増販増客コンファレンス2002』を開催し、本格的に進化させた『ＣＴＰＴマーケティング』として発表しました。

				一般的なマスマーケティングとは異なる小さな事業体、中小企業や商店、起業を成功に導く、世界でも珍しい、売上増を達成できる仮説検証されたマーケティング体系は、30年に及ぶ実績があり、ＪＭＭＯで公開して会員の皆様が実践を始めて21年となり、ご報告頂いた成功事例は数千に及び、動画も含むコンテンツ収録は500事例近くになります。

				その事例コンテンツとして手軽に活用できる『増販増客実例集』は、2001年に最初の第1巻を、2004年からは毎年刊行しております。

				ＪＭＭＯに関わる会計人をはじめとする士業やコンサルタントの皆様には、長年の経験で構築してきたＣＴＰＴマーケティングを、さらに研究し、景気と無関係に顧問先支援を行って売上増を実現していただいています。

				厳しい時代でも、自力で増販増客できることが、顧問先にも会員の皆様にも、もっとも重要です。

				ぜひご活用いただき、厳しい時代でも確実な成長を勝ち得ていただければ幸いです。
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				日本マーケティング・マネジメント研究機構（ＪＭＭＯ）主宰

				株式会社企画塾　代表取締役

				高橋憲行
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				３戦略のうち、新コンセプト戦略と、価格戦略（低価格戦略）のふたつは難易度が高い。

				しかし個客戦略、個客接近策は、商店にも中小企業、SOHO、起業、Ｖ字回復にも可能な戦略です。

				個客、ターゲット（Ｔ）を明確にし、PTを徹底的に検証します。

				（※「個客」…個々の顧客を意味し、あえて「個」の字を使用しています。）

			

		

		
			
				　売れない時代でも大きく伸びる企業や商店の特色は、上図の３戦略が鮮明なことです。

				　まず、新事業や新商品で勝負する新コンセプト戦略が挙げられます。スマートフォン、デジカメ、事務用品の通販などは新コンセプトで勝利しています。

				　新コンセプト戦略は魅力的ですが難易度が高い戦略です。技術、研究開発、資本力も必要で、成功確率が低いのが一般的です。

				　低価格戦略は不況下では消費者に分かりやすく、中国からの開発輸入商品で成功した生活衣料や、飲食チェーンなどで成功事例が多数挙げられます。ただ低価格戦略はビジネスモデルがシンプルなため、一時的に顧客を集めるものの、大資本などに追随され、成功も一過性に終わる危険性も否定できません。

				　前述の２戦略は、中小企業、まして商店やＳＯＨＯには、

				少しハードルが高いでしょう。新コンセプト戦略は成功確率が低く、低価格戦略は、資本力のある企業に追随されてしまうからです。

				　大半の企業や商店、ＳＯＨＯには、『第３の戦略』しかありませんが、この道こそ、ビジネスの王道なのです。

				　第３の戦略とは「個客囲い込み」を行い、ゼロ成長下でファンをつくり、シェアを拡大していく『個客戦略』で、最重要戦略といえます。しかも、この第３の戦略は、現業、すなわち現在の商品やサービスの見直しにも有効で、徹底すれば停滞さらには右肩下がりの状況でも一転、急成長路線に持ち込むことも可能になります。

				　ただ従来の営業、販売方法だけでは困難も多く、ＣＴＰＴマーケティングによる計算づくで上げる手法が有効です。決して難しいものではなく、コスト負担も低くて済むのです。

			

		

		
			
				売れない時代に売る　…３戦略のどれを押さえる？　
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				市場が大きく変化している以上、マーケティングも変化すべきです。

				活路はＣＴＰＴマーケティング、ことにＰＴにあります。

			

		

		
			
				　３戦略のうち、個客戦略は中小企業にも商店、ＳＯＨＯにも可能で、Ｐ（プロセス）Ｔ（ツール）の見直しで増販増客が、売上増が、大きく可能です。

				　しかし、ビジネスの頭脳構造は以前の高度成長のまま、たとえば良い商品を作れば売れるという、ＣＴ整合神話はなお存在します。つまり市場、顧客（Ｔ）に、新商品や新事業（Ｃ）の照準を合わせ、広告を打つなど単純なマーケティングで売れるという考え方で、なお根強くあります。

				　しかし、現在は既存市場も縮小気味、すばらしい新商品も、すぐに価格競争下にさらされる厳しい現実があります。

				　既存が難しいなら新規顧客開拓も必要です。

				　しかし既存顧客への営業、販売も大変なのに、新規となると市場→見込客→営業先→（営業活動／リレーション活動）→取引先（商談成立）→継続的な関係で得意先へと、右上図のように多段階のプロセスがあります。

				　この営業、販売プロセスを実践し、売上を上げるには計算されたプロセス設計と提案書などを含めたコミュニケーション精度の高い各種ツールを整え、競合に勝ち抜かねばなりません。

				　このプロセスとツール、ＰＴのコントロールができると、新規営業でも、面白いように売上が上がります。

				　ＣＴＰＴマーケティングとは、増販増客のためのマーケティングであり、顧客（個客）にいかに接近するか、そしてお得意様に、上得意になっていただくかという競争の中でどのように戦い、お客様を引き寄せるかというノウハウなのです。

			

		

		
			
				活路はＣＴＰＴマーケティング　…ことにＰＴにある
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				＊頻客(左上図中)…来店頻度、購入頻度の高い個客のこと。『上得意客』は、購入価格を意識した表現である。しかし購入額が少なくても、来店頻度や、購入頻度が高い人は、ファンである。購入金額だけを意識していると、頻度の高い個客を忘れがちになる。したがって、あえて『頻客』という用語を使用している。
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				ＰＴ(プロセスとツール)の周到な設計が、増販増客を、売上増を可能にし、企業も成功へと導きます。

				ＰＴは、モノづくりで言えば、「組立工程」と「部品」の関係です。戦争で言えば、戦い方と武器の関係。戦い方が悪くても、武器が悪くても、戦いは困難になります。ＰＴ設計するためには、顧客とのやりとりを漫然と捉えず、時間差も含めた「動態」として意識することが大切です。

			

		

		
			
				売上増もモノづくりも同じ視点で考える
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				　百貨店催事での同時期の売上は、600万円、しかも土日を含む６日間。一方、自力で実施した販売会は、３日間（土日を含まず）で同額以上を販売した。１日当りでは倍増である。２度目との比較では、３．３倍となった。しかも計算づくで売上が上げられる状況も生まれた。

			

		

		
			
				　上記のプロセスにホームページやメール、ブログ、Facebookなどを積極的に取り入れる。インターネットツールを実店舗に置き換えると、ホームページが店舗、メルマガが宣伝・チラシ、個別メールは接客の役目を果たす。Facebookも同様。詳細は11～14ページのキーワードを参照。

			

		

		
			
				初出：「増販増客Marketing実例集」（企画塾2002年）高橋憲行監著

				出典：「増販増客コンファレンス2003夏」パンフレット
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				当日、お客が入るまで、売上が見えない
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				テストマーケティングを実施し、市場を確認する中、母数から期待値を明確化し、プロセス成果を確認。期待値やＰＴ設計の実践を通じて自分、自社の勝ちパターンにしていきます。

				いざというときにフォーメーション出動をかけ、最終成果を確実に。

				……計算づくで売上を上げる所以です。

			

		

		
			
				計算づくで売上をあげる

			

		

		
			
				　百貨店依存で顧客の来店を期待する旧来マーケティングで展開したケースに対し、まったく人通りのない場所で販売会を開催。自力で顧客を獲得する方法を組立て、２倍の成果が出た。

				　このＰＴ設計が正しいかどうか、再び実証するために、同じモデルで倍増を狙ってみよう。すなわち２度目は1,200万円を狙う。

			

		

		
			
				　ＰＴ設計が正しいか、同じモデルで倍増、すなわち1,200万円を狙った。

				　配布数を倍増少々とし、同じ展開をしたところ、売上は1,000万円超となった。

				　倍増には到らなかったが、ほぼ目標達成した。

				　会場の広さが前回同程度など、ＰＴ設計とは異なる要因での失敗もあったがモデルの検証には十分だった。

			

		

		
			
				　ＰＴ設計での再現性は高く、あとは細部の課題を詰めていけばいい。

				　すると、さらに売上は上昇する。また単に上昇するだけではなく、計算づくで売上を立てられる。

				　このＰＴ設計の水平展開を次々増殖させ、加速させることが、ビジネスの勝ち組への道。
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				当日までに売上が計算できプロセスの途中の成果を見て、手を打てる
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				転移する成功の方程式
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				方程式と、具体的なツールをセットアップした「パッケージ」ができると、次回以降も高い確率で売上増を達成できます。

				欧米の技術が、日本に染み込むようにトランスファー(転移・遷移)したのと同様に指標を明確化した「確率論」で語れるＣＴＰＴマーケティングは、地域・業種を越えて転移できます。
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				　一般的な報告書は、単に結果報告にしかすぎません。従って、次に使える新たなものは指していません。

				　未成熟市場で需要の顕在化した時代、これを見て、高い目標を営業に与えれば、それで伸びたのは過去のことです。

				　いま行うべきは、成熟市場での販売システムの構築。そのためには、現場の最末端の販売ノウハウを構造的につくりあげること。そのためにＣＴＰＴに関する情報を明確に吸い上げ、「パッケージ化」することが重要となるのは前ページで述べたとおりです。

				　企業内で使われるドキュメントは、ワードとエクセルで文書化し、それで会議は喧々諤々と行なわれます。

				　またプレゼンはパワーポイントで、やたらページが多く、しかも構造的な関係性のない展開ばかりが目につくのが現状です。文書や数字は、論理性はあるものの、市場の流動性や個客心理の流動性、段階的変化などは、そう表現

				できません。

				　企業の会議の実態は「理念確認」、「方針確認」と「分析論議」程度だと気付くべきであり、成熟市場を動かすためには、詳細な現場の、最小ビジネスユニットの完成形を持つ必要があります。

				　上図に一例を示しますが、ドキュメントには様々な方法があるります。

				　要は現場の再現性を可能とするドキュメント化が必要ということです。

				　こうした結果が、ＪＭＭＯから生み出されるような多数の事例として続々と生まれていることを理解していただければと思います。

			

		

		
			
				マーケティングのＰＤ（Ｓ）Ｃサイクルとドキュメント
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				ケーススタディのドキュメント化に際し、ただ単に経営数値ＢＳやＰＬという数値だけで終わる経営は、非常に危険です。

				どんなＣＴＰＴを行った結果、成功もしくは失敗なのかを明確にすることが重要です。
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				地図や組織図、図面などのように、一枚で企画の全体像をわかりやすく表現する。

				……それが、コンセプトマップです。

			

		

		
			
				　ＣＴＰＴマーケティングの実践には、精緻な企画書が必要です。

				　課題への対策を具体化し、仕組みとするためのアイデアスケッチとして使うのがコンセプトマップです。また、非常に複雑な事業を細かく作った後、最後にまとめて一枚にする、双方の使い方があります。

				　コンセプトマップは、会社がどんな仕組みで、どんな方向へと向かっているのか、どう目的を達成しようとしているのかを一目瞭然で表す明確な地図（マップ）なのです。

				　しかも会社の事業というのは、確実に目的を達成するための考え方、概念なのでコンセプトマップという表現となっています。

				　構造の全貌が見えると、失敗の確率も大きく減少します。

				　例えば次のような例があります。

				●見えない世界を地図にすると関係が分かる　

				　この結果正確に目的地に到達できる

				●複雑な組織は、組織図にすれば一目瞭然に分かる

				●家を建てる際、図面を見せられて初めて実感が沸　いてくる

				　

				　地図や図面を見ても、すぐに現実になるわけではありません。しかし、分かりやすい図面があって初めて明解な考えが見えてきます。そして行動に移りやすいのです。

				　複雑になればなるほど分かりやすくすることが必要です。

				　あなたが、ユニークな事業や商品、そして販売促進システムを考えたとしても、それを実施することが関係者に利点をもたらす……という因果関係が明解に分かりやすい手段を持たねば、企画は進みません。

				　コンセプトマップは、相互理解の重要な手段なのです。

			

		

		
			
				企画の全容を1枚に描くコンセプトマップ

			

		

		
			
				作成者：税理士法人児玉税経

				　　　　田中勇大 氏
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				コンセプトマップ
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				Ｐ（プロセス）Ｔ（ツール）設計とは、業務手順の企画。

				細やかなコミュニケーションシステムは、顧客を倍増させ、企画の成功率を飛躍的に高めます。

			

		

		
			
				　ＰＴとはプロセス（Process）とツール（Tools）を示します。

				　ＰＴ設計書とは、マスメディアをはじめ、顧客への電話対応や打合せ、クレーム対応、さらにはハガキやＦＡＸ、ホームページ、メルマガ、電子メール、ＳＮＳなどを駆使し、顧客とどのような双方向コミュニケーションを想定すると商品やサービスの購入も含め、顧客満足が高まるかを計算し、設計するものです。

				　ＰＴ設計をするためには顧客とのやりとりを漫然と捉えず、時間差も含めた動態として意識する必要があります。

				　たとえば接客における表情や会話は、顧客との絶妙な動態的コミュニケーションです。その良し悪しで、顧客は商品の購入を決定することも多いのです。会話の切り返しは時間差、タイミングも含めた動態的なものです。
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				　現在、企画塾では、ＪＭＭＯ、ＪＭＩＣ、の2つの会員組織を形成し、運営しております。

				　企画塾で蓄積された膨大なケーススタディから生まれたマーケティングノウハウは、定期開催される月例研究会などを通じ、全国の会員へ提供されています。

				　さらにそのマーケティングノウハウは、各会員が開催する勉強会で提供され、地域企業を活性化する生きた知恵として活用されています。

				　教育機関であるＭＰ（マーケティング・プランナー）養成

				機構は、会員をはじめ一般の方も直接企画塾に参加できる場です。年3回開催される「ＭＰ養成特別講座」では、毎回多くの成功事例が生まれています。

				　また、充実した内容のホームページでは、目的に合わせた数々の教材と共に企画とマーケティングの真髄をわかりやすく解説する、企画塾のエッセンスが詰まった「企画塾ネットチャンネル」も好評です。

				　現場での徹底した実践に裏づけされたノウハウの効果は、100冊を超える著作でも、お分かりいただけます。

			

		

		
			
				地域の企業・商店の活性化を目指し、組織化された会員組織。現場で培われた膨大なコンテンツをもつ企画塾が支援しています。

				ＭＰ講座には、マーケティング学習として、一般企業の方々も参加しています。
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				　全国のＪＭＩＣは、地域企業の「駆け込み寺」。

				　ＪＭＭＯ、ＰＴ研会員の中で、有志５0事務所がさらに積極的に、地域企業の増販増客サポートに取組んでいます。

				　増販情報センターには、ＣＴＰＴマーケティングを実践する皆さんの豊富なノウハウの蓄積と、全国ネットワークがあります。経営者の皆さまが、一番欲しい何かがきっと見つかります。
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				ご支援内容

				■セミナー・勉強会の開催

				■情報閲覧コーナー

				■会員成果発表大会＆新規取引先拡大イベント

				■本格コンサルティング

				以上を円滑に進めるための教材・ノウハウを提供
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				　1999年11月、「日本経済の活性化は中小企業・商店の活性化から」を合言葉に、会計人の皆様が立ち上がりました。それが「日本マーケティング・マネジメント研究機構」です。

				　現在では170事務所あまりの皆様がＪＭＭＯに所属し、月例研究会をベースに、ＣＴＰＴマーケティングのノウハウを身につけ、増販増客活動に取り組んでいます。

				　地元企業へのノウハウ移植を実践し、その成果が「増

				販増客実例集」に多数収録されています。

				　もちろん、会計事務所の増販増客、顧問先増も目指しています。
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				勉強会の様子

			

		

		
			
				増販増客を支援する会計事務所…JMMO
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				MP講座から生まれた 成功事例！
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				　ＣＴＰＴを組み立てて販促活動の見直しを行ったところ取り組み開始3ヶ月で、売上増に転じた。一貫性のなかった取り組みを整理整頓して、売上増を実現！新規客の来店率は263％アップ！

			

		

		
			
				松本 一郎 さん

			

		

		
			
				焼鳥店、3ヵ月で前年対比売上

				118.7％！新規来店率263％！
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				　４年連続で売上が右肩下がりだった、閑静な住宅街にある理容室。

				　通常、男性客しか来店しない理容室へ、女性客獲得の仕組みを構築。

				　開業２０年来、最高売上達成へ。

			

		

		
			
				理容室、開業２０年来最高

				売上達成！新たな集客モデル構築。
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					サービス業
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					飲食業
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				　来場者数が予想の３倍に対し、売上は目標を下回っていた食堂物販部。1周年記念イベントを開催し、物販の売上を前月比126％、食堂を含めた全体売上を土日平均売上の156％達成！

			

		

		
			
				川村 結里子 さん

			

		

		
			
				漁港直営食堂、イベント開催で

				物販売上126％、平均売上156％へ！
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					飲食業
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				　市場で勢いのあるワインに目をつけ、販路・販売の拡大を目指す。料飲店のワイン販売をサポートやPBワインの開発・販売も実現し、年間のワイン販売による粗利額約5500万円、前年比112％を達成！

			

		

		
			
				酒類卸売会社、ワインの

				販路販売拡大で粗利額約5500万！
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					卸売業

				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				　自然素材を使ったリフォームを提供するシステムを構築。インターネットを駆使し、ホームページからの問い合わせが増加！取り組み開始から３ヶ月で、ひと月に完工４件、商談５件。

			

		

		
			
				松永 隆夫 さん

			

		

		
			
				取り組み開始から３ヶ月で、

				全体の売上昨対比5000万円ＵＰ！
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					住宅関連

				

			

		

		
			
				さまざまな業種の方が受講され、目標を達成しています。業種を問わず成功に結び付けることができるのがＣＴＰＴマーケティングの特徴です。

			

		

		
			
				増田 一成 さん
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				　開店以来前年比売上10％減が続いていたメガネ専門店。コンセプト・ターゲットの徹底した絞り込みを、子供用メガネに適応。10日間の「キッズめがねフェア」を開催、前年同月比170.8％達成！

			

		

		
			
				塙 裕之 さん

			

		

		
			
				子供用に絞ったメガネフェアで、

				前年同月比売上170.8％達成！
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					小売業
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				　漁獲、加工、販売と日本国内でほぼ独占的に管理していた水産加工品。東日本大震災で工場が流され、ゼロからのスタートに。ターゲットを絞り込み、認知度ＵＰのツールでブランディング化。自社最大コア商品のＣＴＰＴを組み立て、当期売上計画対実績率121％、当期粗利益計画対実績率134％を達成！この成功を水平展開し、他の商品では、売上171.1％、粗利益236.5％達成！
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				震災に負けない！水産加工販売事業、売上171.1％、粗利益236.5％達成！
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					製造業
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				CTPTマーケティング、増販増客・売上増ノウハウを持った集団が、そして構造的な企画書を作成するプロフェッショナルが、いま渇望されています。JMMO＆企画塾OBを主体とした、MP（マーケティング・プランナー）が、それを推進しています。
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				各種コンテンツの著作ビジネス

				企業内有資格者制度の推進

				各種コンサルティング業務の推進

				企画書・提案書受託ビジネス

				各種教育業務の推進

				各種コーチング・カウンセリング業務の推進

			

		

		
			
				　増販増客、事業拡大に向けた企画書作成実践講座。

				　経営関連の講座が単なる座学で終わり、企画書講座がテクニックに走る中で、ＭＰ講座では、その本質にポイントを絞った企画塾ユニークな企画書の体系を学んでいただきます。

				　ＭＰ講座の受講期間は、約３ヶ月。年間３回の短期集中講座です。

				　売上増、集客増など、ご自身のビジネスをテーマに、期限内に４つの課題をご提出いただきます。同時に、並行して実践もしていただきます。企画書にまとめ実践することで、実践の精度が格段にあがり、受講期間中に成果が出ることも。

				　また、受講生の一人ひとりにアドバイザーがつき、受講期間中、受講生の皆さんをしっかりサポートします。座学形式のビジネススクールにはない大きな特徴です。
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				MP（マーケティング・プランナー）機構

				Marketing Planner

			

		

		
			
				MP講座は、経営の本質が学べます
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				http://mp.kjnet.co.jp/

			

		

		
			
				MP講座 （エムピーこうざ） 

			

		

		
			
				MP有資格者 活動のステージ

			

		

		
			
				MPA　Master of Planning Adviser　

				企画書の制作に関する教育及び企画の基礎教育の指導や講師（アドバイザー）ができる能力を有すると認定された方。企画書、提案書、ケーススタディその他コンテンツが登録・公開され（守秘義務部分を除く）、市場から評価されます。

				MP　Marketing Planner

				主に企画書の制作に関する能力を有することを認定された方。企画書、提案書、ケーススタディ、その他コンテンツが登録・公開され（守秘義務部分を除く）、市場から評価されます。

			

		

		
			
				MP制度

			

		

		
			
				
					スクーリング

				

				
					内　容

				

				
					オリエンテーション

				

				
					MP講座受講システム企画と企画書のシステム

					企画の本質と構造をとらえます

				

				
					第１回

					スクーリング

				

				
					人生企画・課題構想書

					実践できる課題を設定し、戦略思考をつかみます

				

				
					第２回

					スクーリング

				

				
					ワンシート企画書（コンセプトマップ）

					事業を構造的に組立て、全容を一枚の企画書へ

				

				
					第３回

					スクーリング

				

				
					PT（プロセス・ツール）設計書、ツール案

					個客に接近する手順を戦略的に企画します

				

				
					第４回

					スクーリング

				

				
					企画書フルパッケージ

					企画書のシステムパッケージを作成します

				

				
					成果発表大会＆修了式

				

				
					プレゼンテーション＆表彰
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				スクーリングの様子

			

		

		
			
				成果発表大会

			

		

		
			
				MP講座開催地域

			

		

		
			
				1988年〜2000年　企画塾通信講座

				2001年〜2003年　企画塾通学講座

				2000年〜2005年　各地企画塾

				（金沢・徳島・福岡・彦根・山形・関西《大阪》・会津・長崎・大分)

				※上記はＭＰ講座に準ずる

				2003年～ 第1期〜現在まで

				2007年　ＭＰ講座in九州 

				2008年～2010年　ＭＰ講座in関西 

				2010年～2011年　ＭＰ講座in仙台 

				2010年〜2017年　第1〜9期ＭＰ講座in新潟

					　　 　共催：増販情報センター 新潟

				2010年〜2013年　第1〜4期ＭＰ講座in高山

					　　 　共催：飛騨企画塾 

				2010年～2013年　第1〜4期ＭＰ講座in大阪

				2011年　ＭＰ講座in栃木　共催：KTA増販情報センター 

				2011年　ＭＰ講座in清瀬　共催：けやき増販情報センター 

				2011年　ＭＰ講座in市川　共催：千葉増販情報センター 

				2011年　ＭＰ講座in福岡 

				2013年〜2014年　第1〜2期ＭＰ講座in札幌

					　　 　共催：税理士法人中野会計事務所

				2013年〜2016年　第１〜3期ＭＰ講座in香川

					　　 　共催：みどり増販情報センター

				2015年〜2016年　第１〜2期ＭＰ講座inMGS（大阪）

					　　 　共催：MGS増販情報センター

				他、企業内ＭＰ講座等

			

		

		
			
				Ｖ字回復事例多数！
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				日本ではじめて

				「企画書」の体系を作った「企画塾」
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				主催会社 概要 

			

		

		
			
				会社名称■ 株式会社 企画塾

				 英文名称　PLANNING COLLEGE

				代表取締役■ 高橋憲行

				郵便番号■ 〒151-0051

				住　　所■ 東京都渋谷区千駄ヶ谷3 丁目59-4

					クエストコート原宿511

				電　　話■ 03-6447-0880

				ファクス■03-6447-0881

				Ｈ　　Ｐ■ https://www.kikakujuku.com/

				創　　業■ 1974年10月　　　

				設　　立■ 1991年11月

				資本金■ 1,000万円

				業務体制■ ●教育研修部門

					・ＭＰ（マーケティング・プランナー）養成特別講座

					年3回開催、累計卒業生7,000人超

					・会員制増販増客研究機構　ＪＭＩＣ、ＪＭＭＯ

					・出張型研修（事業企画、営業企画、商品企画、増販増客企画）

					・各種講演、セミナー

					●制作部門

					・企画塾出版部　他社出版社を含め100冊以上の出版

					・Ｗｅｂ制作

					・映像編集

					・システム開発

					・デザイン、制作全般 

					●コンサルティング部門

					・飲食業

					・サービス業

					・小売業

					・住宅関連業

					・法人営業

					・メーカー各種

					●情報サービス部門

					・顧客管理システム

					・成功事例データベース

				スタッフ■ 派遣講師　50名

					アシスタント80名（講師と共に研修協力）

				　　　　　マーケティング・プランナー　約200名（企画塾認定制度）

				協力会社■ 組織化企画会社約200社

			

		

		
			
				主催会社 塾長略歴 

			

		

		
			
				　高橋憲行（たかはし・けんこう）　

				　 『日本マーケティング・マネジメント研究機構』（JMMO）主宰

				　 株式会社企画塾　代表取締役塾長

				　京都工大講師、近大講師、各地の自治体顧問。企業や官公庁等へ30年以上のコンサルタント歴。ビジネスに不可欠な企画と企画書の体系を創始、大企業を中心に多数の企業に導入。売上増の方法論を編み込んだ企画書は企業の知的部門に深く影響を与え、その結果、企画の達人とも仕掛人とも呼ばれる。現在・株式会社企画塾代表。アサヒビール再出発時やミノルタα7000開発前の顧問として関与するなど事業やヒット商品に多数関わる。

				　公的なコンサルタントとしては、関西文化学術研究都市の一角を占める『ハイタッチリサーチパーク』を構想から実現まで関与。

				　平成大不況下、大企業で培ったノウハウを中小企業、商店むけに提供。売れない時代に売る各種方法論を構築『増売拡販大事典』(ダイヤモンド社99年）『増販増客実例集』(企画塾01年）に収録。100冊を超える著作があり、多数が海外に翻訳、中華民国企画人協会顧問でもある。

				　JMMO設立後は各地の会計事務所むけに顧問先の増販戦略をご支援。そして顧問先増のご支援も実施。
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				　企画塾の企画、企画書の体系は、単なる提案レベルではなく、顧客の売上増を第一に考えられたものです。

				　企画塾には、実践を伴うマーケティング、企画分野で、また企画書の体系と企画教育で、もっとも歴史があり、もっとも多くの出力（著作等）があります。これこそJMMO、JMICという会員組織を通じ、地域企業・商店へノウハウをご提供する背景です。

				　企画をビジネスの世界に定着させ、企画書の体系を創った企画塾。

				　これまでに7,000名超の卒業生を輩出しています。企業内教育を含めると10万人を超える人達にノウハウを移植。教育機関としての企画塾が、ノウハウ支援を強化します。
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				■一般企業

				パナソニック

				本田技研工業

				三菱電機グループ各社

				コニカミノルタ

				アイシン精機

				旭化成工業

				麻生ラファージュセメント

				アジア開発銀行

				アサヒビール

				朝日レントゲン工業

				味の素

				味の素ゼネラルフーズ

				アソウ・ヒューマニーセンター

				アメリカン・エキスプレス

				アルケア

				石原工業

				石原薬品

				いすず自動車

				伊藤忠倉庫

				伊藤忠ファッションシステム

				イムカ

				伊予銀行

				岩崎工業

				上島珈琲

				ＡＩＵ保険会社

				栄研化学

				エスアールエル

				NTT移動通信網

				NTTデータ

				ＮＴＴカードソリューション

				NTT都市開発

				NTTファシリティーズ

				エプソン販売

				大阪ガス

				大阪スタヂアム興業

				大崎電気工業

				大島工業

				大谷ナショナル電機

				大塚製薬

				オートバックスセブン

				岡村製作所

				岡谷鋼機

				沖電気工業

				沖縄電力

				オムロン

				オリエンタル酵母工業

				オリンパス光学工業

				オンワード樫山

				鹿島建設

				学研

				鐘紡

				カテナ

				カリモク家具販売

				カルソニック

				関西積和不動産

				キッコーマン

				キヤノン

				キャノン販売

				ぎょうせい

				京セラ

				キリンビール

				キリンビバレッジ

				近畿コカコーラボトリング

				近畿車輌

				近鉄百貨店

				クボタ

				熊平製作所

				グリーンハウス

				クロイ電機

				グローリー工業

				グローリー商事

				グンゼ

				小泉産業

				コクヨ

				コスモ証券

				コスモスライフ

				小松製作所

				コルグ

				さが美

				ザ・ホテルヨコハマ

			

		

		
			
				(注)旧社名の表示もあります点、ご了承願います。

			

		

		
			
				サラヤ

				サンウェーブ工業

				サンスター

				三星重工業

				リゾートトラスト

				サンリーフリゾート久米島

				三陽

				三洋運輸

				コカ・コーラウエストジャパン

				三洋電機

				CSK

				シャープ

				JR西日本旅客鉄道

				JTB

				資生堂開発

				清水建設

				ジャパンエナジー

				ジャーディンマセソン

				シャロン

				シュウ・ウエムラ化粧品

				ジョイパックアミューズメント

				昭和オリファ

				日立エス・シー

				新キャタピラー三菱

				新進商会

				新東工業

				新日本興業

				鈴廣蒲鉾工業

				スタンレー電気

				住江織物

				三井住友海上火災保険

				住友金属鉱山

				住友ゴム

				住友生命保険

				住友セメント

				住友電気工業

				生活協同組合ひろしま

				セイコーインスツル

				西武百貨店

				セーレン

				セキスイｴﾝﾊﾞｲﾛﾒﾝﾄ

				積水化学工業

				積水樹脂

				積水ハウス

				セブン-イレブンジャパン
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